El nitrato de calcio en la agricultura de hoy en dia by Delmer, Charlotte et al.
Tesis de licenciatura  
EL NITRATO DE CALCIO EN LA 
AGRICULTURA DE HOY EN DIA 
Bachelor of International Marketing 
This paper is done as a part of the undergraduate program at BI Norwegian Business School. This does not entail that 
BI Norwegian Business School has cleared the methods applied, the results presented, or the conclusions drawn 
Fecha de sumisión: 13.06.2012 
Parte 1. Análisis 
1.  YARA IBERIAN S.A Y LA INDUSTRIA 
2.  PRESENTACIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
3.  EL DESAROLLO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
4.  INFORMACIÓN NECESARIA PARA RESOLVER EL PROBLEMA Y 
DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 
5.  MÉTODO ELEGIDO PARA HACER LA INVESTIGACIÓN 
6.  PRESENTACIÓN DE LOS DATOS, ANÁLISIS Y CONCLUSIÓN  
Parte 1. Análisis 
1.  YARA IBERIAN S.A Y LA INDUSTRIA 
1.  ¿Quién es Yara? 
2.  Yara Iberian S.A 
3.  Los fertilizantes en España 
2.  PRESENTACIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
3.  EL DESAROLLO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
4.  INFORMACIÓN NECESARIA PARA RESOLVER EL PROBLEMA Y 
DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 
5.  MÉTODO ELEGIDO PARA HACER LA INVESTIGACIÓN 
6.  PRESENTACIÓN DE LOS DATOS, ANÁLISIS Y CONCLUSIÓN  
¿Quién es Yara? 
”Yara International ASA es una empresa internacional especializada en 
productos agrícolas y agentes de protección del medioambiente. 
Al ser el proveedor más grande del mundo de abonos minerales, Yara ayuda a 
proporcionar alimento y energía renovable a una creciente población 
mundial.” 
Datos claves: 
- Establecida como Norsk Hydro en 1905,  se segregó como Yara International 
ASA en 2004. 
- Presidente y CEO desde 2008: Jørgen Ole Haslestad. 
- Oficina Central: Oslo (Noruega): cotiza en la ”Oslo Stock Exchange". 
- Presencia global con operaciones y oficinas en más de 50 países y ventas en 
más de 150 países. 
¿Quién es Yara? 
“Nuestra estrategia, entretanto, es crecer de manera rentable y sostenible a 
través de seis poderosos pilares que implican posiciones de liderazgo en 
los mercados como el del amoníaco, nitratos, y fertilizantes equilibrados y 
especializados. También somos una de las empresas líderes en 
aplicaciones industriales de nitrógeno y el líder mundial en el marketing y la 
distribución de todos estos productos.” * 
Yara Iberian S.A 
Yara Iberian S.A es una de las compañías más grandes de fertilizantes en 
España. 
 - “El primer contacto/venta de Norsk Hydro (1905) con el mercado 
español ocurrió en 1907 con la importación del primer Nitrato de Calcio de 
Noruega a España (Kalksalpeter) a través de la embajada Noruega en 
España.”* 
 - “En 1985-1986, coincidiendo con la adhesión de España a la entonces 
CEE, el mercado se liberalizó y NorsK Hydro trajo a España todo tipo de 
fertilizantes, simples, complejos y especiales.” 
Los fertilizantes en España 
Pronóstico del volumen del mercado 
En 2015, está pronosticado que el mercado de fertilizantes en España va a 
crecer  con un 11,6%, desde 2010 
Segmentación del mercado 
España tiene 10.5% de la valor del mercado Europeo de fertilizantes. 
Rivalidad del mercado 
“La rivalidad en el mercado de fertilizantes española es fuerte en general, 
principalmente a causa de los elevados costos fijos y la dificultad de salir del 
mercado, asociado con la producción de fertilizantes.” 
Principales empresas en España: 
 Fertiberia, Yara Iberia S.A, K+S, Fertinagro 
Los fertilizantes en España 
 El mercado decreció en 2008 y ahora está creciendo. Puede ser por la 
crisis economica.   
Los fertilizantes en España 
 Hay tres tipos de fertilizantes en España, Phosphato, 
Nitrogeno y Potash. Nitrogeno (N) es el fertilizante más 
utilizado. Corresponde a 41.6% del valor del mercado. 
El mercado de fertilizantes  
El mercado de fertilizantes  
- El poder de los compradores es moderado porque son bastantes y dependen de los 
fertilizantes para ser capables de cultivar y tener ingresos. 
- El poder de los proveedores es moderado. La mayoría de los proveedores de 
materias primas son grandes empresas. Estos también tienen grandes consumidores 
de otras industrias, por eso no están dependiente de las empresas de fertilizantes, 
no hace mucha diferencia si pierden un cliente. 
- La amenaza de nuevas empresas es moderada porque necesita alto capital y 
conocimiento para entrar. El mercado es dividido entre grandes jugadores y no da 
oportunidad a nuevas empresas de entrar. Por fin, hay regulaciones y leyes 
ambientales que pueden cambiar. Necesitan invertir para siempre estar al día 
El mercado de fertilizantes  
- El grado de rivalidad entre las empresas presentes es moderado. La industria esta 
dominado por grandes empresas. Hay altas barreras de salida en la industria, que 
“boost” la rivalidad entre las empresas, y compiten en precio. 
- La amenaza de los sustitutos es baja porque los sustitutos son los fertilizantes 
orgánicos. Estos no pueden competir con fertilizantes químicos, porque es difícil 
producir alta cantidades eficientemente, en respeto a la producción de fertilizantes 
químicos.  
Los competidores 
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Problema de investigación 
El problema de investigación de Yara Iberian S.A: 
¿Sigue siendo válido el Nitrato de Calcio de Yara para 
las necesidades del agricultor de hoy en día? 
¿Qué es Nitrato de calcio? 
- Fue producido en Noruega por la primera vez en 1907 
- El único fertilizante que aporta calcio soluble* 
- Es un compuesto químico formado por nitrógeno, oxigeno y calcio 
          ¿Qué hacen los diferentes químicos? 
Calcio: 
          - Buen enraizamiento 
          - Paredes celulares y tejidos más firmes 
          - Mayor calidad del fruto y mejor conservación 
Nitrógeno: 
          - Para un crecimiento más rápido y para máximos rendimientos 
          - Mayor producción 
  
¿Qué es YaraLiva? 
 Yara Liva es la gama de fertilizantes de Yara que contiene Nitrato de 
Calcio, pero tienen diferentes compuestos químicos. Hay tres productos: 
1. Nitrabor: 
- La consistencia de Nitrabor es granulado y se usa  en cultivos que exigen 
boro 
- Boro hace las raíces más saludables, buena floración, fructificación y 
tejidos fuertes pero elásticos. También es para evitar los abortos florales* y 
ayuda contra molde 
- Aporta, además, calcio soluble y asimilable que mejora las condiciones de 
los suelos pesados y faltos de aireación 
¿Qué es YaraLiva? 
2. Calcinit:  
- Su formula favoriza la absorción de Nitrógeno en la mayoría de las 
plantas hortícolas y cultivos de alto valor 
- Es un fertilizante soluble con Nitrógeno y Calcio. Se disuelve  
rápidamente en agua, sin dejar residuo 
- Viene en forma perlado 
- Su formula mejora la calidad, la duración y la vida de los productos 
desde la cosecha hasta el consumidor final 
3. Tropicote: 
- Es el mismo producto que Calcinit pero viene en forma granulado 
Diferentes tipos de cultivos 
Hay dos tipos de agricultura y Nitrato de calcio se puede utlizar en los dos, que 
se llama extensivo y intensivo. 
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¿Diferentes tipos de cultivos? 
1. Agricultura Extensiva: 
- ”Es el cultivo de grandes superficies con rendimientos bajos por unidad 
de superficie”  
- “Es un sistema de producción agrícola que no maximiza la productividad 
a corto plazo del suelo con la utilización de productos químicos”* 
- Corresponde al cultivo de maíz, trigo, avena, centeno, salvado… 
¿Diferentes tipos de cultivos? 
2. Agricultura Intensiva:  
- Cultivo intesivo se diferencia del extensivo porque trabaja con menos 
cantidad de tierra. Los tipos de cultivos son diferentes y la tecnologia 
normalmente es mas avanzado.  
- Cultivo en invernadero, hidroponía, al aire libre… 
- Corresponde a los cultivos de lechuga, tomate, frutales de hueso… 
¿Diferentes tipos de cultivos? 
Conclusión: 
Yara Iberian S.A nos ha recomendado enfocarnos en los cultivos intensivos, 
porque es el cultivo más importante para Nitrato de calcio. Entonces 
investigaremos si esto es cierto o no y porque.  
La agricultura intensiva 
Analizaremos la región de Cataluña y Aragón por tiempo y por situación geográfica 
La agricultura extensiva y 
intensiva en España 
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Sustitutos de Nitrato de 
Calcio 
Los substitutos de Nitrato de Calcio son todos los fertilizantes que contiene Nitrógeno 
o calcio como: 
- Nitrato amoniaco 
- Nitrato potásico 
- Calcio liquido 
Hay varias proveedores de fertilizantes que ofrecen fertilizantes de Nitrógeno y calcio 
en España, por ejemplo: 
- K plus S Iberia S.I. 
- Fertinagro 
- Fertiberia 
- YARA Iberia SA 
- Haífa 
- Compo  
Competidores de YaraLiva 
Fertiberia parece ser el competidor más importante de YARA Iberian S.A en 
España, pero hay otros también. Fertiberia produce Nitrato de Calcio y es 
una grande empresa como Yara Iberian S.A, en España. 
 - Fertiberia ofrece Nitrato cálcico: Tiene la misma formula que Calcinit 
de YARA. 14,5% de nitrógeno nítrico, 1% de nitrógeno amoniacal, 27% 
de Calcio totalmente soluble en agua. 
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El desarrollo del problema de 
investigación 
Hemos elegido dos áreas de interés.  
1.  El mercado – Queremos entender mejor el mercado, la tendencia, como se 
vende Nitrato de Calcio y que Yara hace en comparación con otros 
competidores   
2.  Comportamiento del consumidor - Analizar las percepciones de los 
consumidores en respeto al marketing mix de Yara Iberian S.A. 
 En conclusión, con estas áreas de interés del problema de investigación, 
entenderemos la percepción que los consumidores tiene a Nitrato de 
Calcio. Con esta combinación podremos entender porque el Nitrato de 
Calcio de Yara ha perdido cuota de mercado: si el problema está en su 
marketing, si la preferencia del consumidor esta cambiando…  
El mercado - Porters 5 fuerzas 
El marketing de YaraLiva - 
Nitrato de Calcio 
Queremos entender el mercado, pero también la estrategia de YARA Iberian S.A, y 
por eso hemos analizado su marketing mix. Es importante entender la posición que 
YaraLiva tiene en el mercado y también lo que ellos hacen en comparacion con los 
competidores 
El marketing de YaraLiva - 
Nitrato de Calcio 
Promociónes de Yara Iberian S.A: 
- Prensa con anuncios, patrocina, artículos  sobre YaraLiva y 
estudios… 
- Radio como cuñas, entrevistas, microespacios… 
- Otras cosas como ferias, charlas, días al campo, jornadas 
técnicas, patrocinadores… 
- A través de los puntos de venta con señalización y artículos 
para los establecimientos… 
- WOM 
- Redes sociales como facebook y twitter 
El marketing de YaraLiva - 
Nitrato de Calcio 
Los productos YaraLiva:  
Calcinit Tropicote Nitrabor 
Características - Se aplica con 
fertirrigación 
- Se aplica al suelo -Se usa en cultivos 
que exigen boro 
-Se aplica al suelo 
Servicios -Su formula mejora la 
calidad, la duración y 
la vida de los 
productos desde la 
cosecha hasta el 
consumidor final 
-Su formula mejora la 
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cosecha hasta el 
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Diseño Granulado o perlado Granulado Granulado 
Calidad -Inmediatamente 
soluble 
Sin dejar residuos 
Sin dejar residuos Sin dejar residuos 
El marketing de YaraLiva - 
Nitrato de Calcio 
Los productos YaraLiva:  
Calcinit Tropicote Nitrabor 
Logotipo y Envase 
- 25kg 
- 50kg 
-25kg 
-50kg 
-25kg 
-50kg 
El marketing de YaraLiva – 
Nitrato de calcio 
-  El marketing de YaraLiva esta diversificado y Yara Iberian S.A hace mucho 
para promover los productos. Por ejemplo usan varios canales en su 
marketing y participan en diferentes ferias  
- Por eso queremos investigar si los mensajes de Yara llegan a sus 
consumidores. Por eso queremos incluir el marketing mix en nuestra 
investigación 
Comportamiento del consumidor 
- El processo de compra 
Nuestro objetivo es analizar las percepciones de los consumidores con respeto 
al marketing mix de YARA Iberian S.A. 
1.  Reconocimiento de la necesidad: Agricultores que necesitan fertilizantes 
2.  Busqueda de información: Internet, revistas, periodicos, television, tiendas, 
amigos,  ferias... 
3.  Evaluación de las alternativas: Precio, tamaño, calidad, marca... 
4.   Selección de una alternativa y compra  efectiva:  Servicio, tiempo, 
esfuerza, disponilidad... 
5.  Sensaciones posteriores a la compra: Resultado, fidelidad, facilidad de 
usar, disonancia... 
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Lista de información – Las 
cinco fuerzas de Porter 
Amenaza de los competidores potenciales: 
¿Es fácil para nuevas empresas entrar en el mercado? ¿Es una industria 
rentable? 
Poder de negociación de los proveedores: 
¿Quiénes son los proveedores de Yara Iberian S.A? 
Poder de negociación de los compradores: 
¿Quiénes son los consumidores de Nitrato de Calcio, y porque?  
¿ Hay contratos o acuerdos entre los consumidores y las marcas o 
distribuidores?  
Lista de información – Las 
cinco fuerzas de Porter 
Amenaza de los sustitutos: 
     ¿Cuáles son los sustitutos de Nitrato de Calcio y porque? 
Rivalidad entre las empresas existentes: 
¿Quiénes son los competidores de Yara Iberian S.A y porque? ¿Cuáles 
son sus características en comparación con Yara Iberian S.A? 
Lista de información – El 
proceso de compra  
Reconocimiento de la necesidad  
¿Quién hace la compra? Formación, familia, percepción, lugar de trabajo, 
factores externas*... 
Búsqueda de información. ¿Dónde prefieren buscar información? Internet, 
revistas, periódicos, televisión, tiendas, amigos... 
Evaluación de las alternativas: ¿Qué tiene más importancia? Precio, tamaño, 
calidad, marca, promociones, disponibilidad, reconocimiento, percepción (alta 
diferencia ) 
Selección de una alternativa y compra  efectiva: factores situacionales, 
tendencia, presión del grupo, servicio, tiempo, esfuerzo, disponibilidad... 
Sensaciones posteriores a la compra: servicio, disponibilidad, resultado, 
fidelidad, facilidad de usar, disonancia... 
¿Quién puede darnos esta 
información? 
Ahora sabemos lo que tenemos que investigar, y ahora explicaremos como 
vamos a encontrarlo. Para nosotras es necesario hablar con distribuidores 
y agricultores por estas razones: 
- Los distribuidores nos ayudaran a entender más sobre el mercado, la 
industria y los consumidores. Los distribuidores pueden darnos información 
sobre las cinco fuerzas de Porter, el marketing y mucho sobre el 
comportamiento de los consumidores.  
- A medio de los agricultores podemos entender factores externas y internas 
que afecten sus decisiones. Además, pueden darnos su percepción del 
mercado. Al final, nos interesa saber más sobre la relación que ellos tengan 
con Yara Iberian S.A y otras marcas. 
- Por todo ellos, hemos elegido hablar con agricultores y distribuidores. 
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Métodos cualitativos 
¿Por qué hemos elegido métodos cualitativos? 
•  Tenemos preguntas abiertas que no tiene respuestas simples o  fáciles. 
Queremos entender las razones atrás X i Y, y no como funciona. También 
puede ser un tema delicada. Conclusión: métodos cualitativos son mas 
adecuados para esta investigación 
•  Hay cuatro diferentes tipos de métodos cualitativos: 
      - Diseño fenomenológico*, Casedesign*, Diseño etnográfico* y Grounded 
         Theory-design* 
      - Usaremos el casedesign, porque queremos mucho información sobre un   
        tema especifico, y para entender la profundidad de la tema. 
Métodos cualitativos 
Entrevistas o grupos de enfoque? 
•  Las ventajas de las entrevistas: no hay la presión del grupo que puede 
ser en grupos de enfoque, dan información mas concentrada, porque tiene 
mas tiempo para preguntar las preguntas aduequadas. Las entrevistas 
revelan las actitudes de las personas y  así es más facil manejar la 
conversacion. 
 Las desventajas de las entrevistas: consume tiempo, exige un 
moderador. Falta la dinámica del grupo y la análisis complejo y la  
interpretación. 
•  Las ventajas de grupos de enfoque: la interacción, la observación, revela 
las actitudes y proporciona una visión general.   
 Las desventajas de los grupos de enfoque: información no , no es 
adecuado para los temas sensibles, las personas no siempre estan un 
bueno “espejo”  de la audiencia objetivo, también algunas de las personas 
pueden ser individuos dominantes que influyen a las otras personas 
Métodos cualitativos 
•  Hemos elegido hacer entrevistas: 
Tenemos que entender la complejidad entre los agricultores y el uso del 
producto. Por eso queremos enterar lo que motiva a los consumidores. Es 
necesario entender la situación del consumidor y todos los aspectos que 
puede influirlo como factores económicos y sociales en su proceso de 
compra.  
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•  Entrevistas con los distribuidores 
•  Entrevistas con los agricultores 
•  Conclusión de la investigación primaria 
•  Respuesta al problema de investigación  
Entrevista con distribuidor  1 
1. Factores externas que afectan el uso de fertilizantes: 
•  E-coli: Esto ha cambiado la situación de los agricultores en España. Ya 
hay menos países que importan productos agricultores de España 
•  Crisis económica  y la especulación en el mercado de la vivienda. 
     La crisis en general ha afectado la agricultura por la culpa de peor   
economía en España y en el mundo 
•  El ambiente: Muchos agricultores privados necesitan lluvia para cultivar, 
si no hay, no pueden utilizar fertilizantes 
Entrevista con distribuidor  1 
2. Perfil del agricultor según el distribuidor: 
•  La edad media es 50 años 
•  La mayoría no tiene alta formación 
•  La finca se transmite de padres, pero además algunas alquilan áreas 
más grandes 
•  La calidad y el precio de los productos son lo más importante 
•  Hace todo como siempre ha hecho. Por ejemplo significa que no sabe 
que es posible fertilizar una vez al lugar de dos veces 
Entrevista con distribuidor  1 
3. La compra de fertilizantes según el distribuidor: 
•  La gente todavía compra Nitrato de calcio 
•  Muchos agricultores no entienden la importancia que calcio tiene para los 
cultivos 
•  Tienen mucha confianza en los vendedores 
•  No son fieles a productos o marcas, pero son fieles al vendedor 
•  El nota que los agricultores compran menos fertilizantes que antes 
•  Ahora el precio tiene más significado que la calidad en el proceso de 
compra  
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4. Los sustitutos de nitrato de calcio: 
•  La razón para utilizar Nitrato de Calcio depende: Puede utilizarlo por la 
falta de nitrógeno o del calcio, o ambos. Si lo usa por el calcio, no hay 
muchos sustitutos que son prácticos. Si lo usa para obtener nitrógeno 
en la tierra, hay varias sustitutos como Nitrato de amoniaco 
5. La relación entre el distribuidor y Yara Iberian SA: 
•  Yara tiene alta calidad  
•  Yara Iberian SA ofrece valor añadido, “rappel”, al lugar de ofrecer 
descuentos a los clientes o a los distribuidores, que los distribuidores 
prefieren  
•  No es fácil negociar con Yara Iberian SA. “Son un poco como 
alemanes, muy cuadrados”  
•  El tiempo de entrega dura más con Yara Iberian SA en comparación a 
los competidores 
•  A el le gustaría visitar la fabrica de Yara Iberian SA en Noruega 
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1. Factores externas que afectan el uso de fertilizantes: 
•  E-coli: Ahora hay menos países en Europa que importan productos de 
España 
•  Crisis económica: También ha afectado la situación de muchos países 
que resultan en que importan menos que anterior. Esto afectan los 
españoles igual, porque ahora tiene menos dinero 
•  El ambiente: Varios agricultores son dependiente de la lluvia, porque no 
tiene fertirrigación 
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2.  Perfil del agricultor según el distribuidor: 
•  La edad media es 55 años 
•  La mayoría no tiene alta formación 
•  Muchas huertas han sido en la familia dentro de generaciones 
•  Lo más importante para los agricultores es el precio y la calidad 
•  La mayoría no leen para aprender nuevas maneras de cultivar 
•  Muchas personas solo cultivan la tierra dos veces al año y no tres, 
como antes.  
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3. La compra de fertilizantes según el distribuidor: 
•  La gente compra Nitrato de calcio para algunos cultivos como el de 
tomate. Muchos agricultores no entienden la importancia que calcio 
tiene para los otros cultivos 
•  Los agricultores compran lo más barato 
•  Los agricultores también dan mucha importancia a la calidad 
•  Los agricultores tienen confianza en los vendedores 
•  No son fieles a productos o marcas 
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4. Los sustitutos de nitrato de calcio: 
•  El vende Tropicote a los agricultores que necesitan Calcio. 
•  Por el nitrógeno, hay otros fertilizantes de Yara que pueden utilizar 
•  “El barco vikingo es lo mejor” 
5. La relación entre el distribuidor y Yara Iberian S.A: 
•  Los productos de Yara tiene alta calidad y por eso es fácil vender 
•  A el le gustaría tener más contacto con Yara Iberian S.A. Por ejemplo 
tener más reuniones donde ellos explican el uso de los productos 
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1. Factores externas que afectan el uso de fertilizantes: 
•  La demanda de fertilizantes depende del precio de la fruta 
•  La rentabilidad para los agricultores depende de la demanda y de la 
distribución de los productos agricultores 
•  El gobierno dice que no sea necesario usar calcio  
•  El tiempo (lluvia, sol ...) afecta la demanda del nitrato de calcio 
•  La crisis económica ha afectado la necesidad de comprar fertilizantes, 
porque ahora solo cultivan dos veces y no tres 
•  El agricultor ha cambiado sus prioridades en su proceso de compra  
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2. Perfil del agricultor según el distribuidor : 
•  Lo más interesante  es el precio 
•  El agricultor normalmente no sabe lo que quiere antes de ir en la tienda, por 
eso el vendedor tiene mucho poder 
•  “Stopit”, un calcio liquido de Yara es lo más vendido al lugar de nitrato de 
calcio 
•  90% de los agricultores compran en la tienda y 10% por teléfono 
•  Los agricultores faltan formación técnica 
•  Ahora hay más agricultores con pequeñas huertas (15 hectáreas) que antes 
de la crisis económica 
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3. La compra de fertilizantes según el distribuidor: 
•  El vende Yara “Stopit“ cuando los agricultores necesitan calcio 
•  Los consumidores siempre quieren los productos más barato que tiene buena 
calidad 
•  Los agricultores tiene mucha confianza en los vendedores 
•  Muchos agricultores no entienden la importancia que calcio tiene para los 
cultivos 
•  La mayoría pone calcio al final del proceso de cultivación y no dentro del 
proceso de germinación  
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4. Los sustitutos de nitrato de calcio: 
• “Stopit” de Yara, un calcio liquido 
5. La relación entre el distribuidor y Yara Iberian SA: 
•  Los productos de Yara tiene buena calidad 
•  Cuando el pide productos a veces se demora mucho 
•  Los agricultores y distribuidores quieren ver la fabrica de Yara, lo que ofrece 
Fertiberia y otras empresas 
•  El vende productos de Yara, pero siempre vende el producto más adecuado 
al consumidor, que puede ser otra marca 
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1. Factores externas que afectan el uso de fertilizantes: 
•  La crisis económica ha afectado la agricultura. La agricultura de frutales 
vale ahora menos que antes de la crisis 
•  Muchos agricultores privados necesitan lluvia para cultivar, si no hay, 
ellos no pueden utilizar fertilizantes. En el cultivo de secano*, si no hay 
lluvia, los agricultores gastan menos. En el cultivo de regadío*, gastan 
más en fertilizantes 
•  Los agricultores deberían pagar dentro de 30 días, pero esto no es 
adaptado a como funciona la industria. Ahora en los cultivos frutales, 
los agricultores necesitan un año para ser rentable, y por eso necesitan 
más tiempo para pagar.  
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2. Perfil del agricultor: 
•  Es un agricultor mayor 
•  La finca se ha transmitido de su padres 
•  El cultiva frutales, especialmente manzana 
•  El pone fertilizantes dos veces al año. Pone Nitro Complex en mayo 
para las manzanas, cerca 500kg/hectáreas. En junio o julio, pone 
Nitrato de Calcio, cerca 200kg/ hectáreas 
•  El no tiene alta formación 
•  El no tenía mucho conocimiento a Nitrato de calcio, pero pensaba que 
es un producto de alta calidad  
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3. La compra de fertilizantes : 
•  El dijo que en el cultivo de cereales, Activa es el fertilizante más 
utilizado 
•  En los cultivos de melocotón nitrato de calcio es necesario 
•  En Lérida, una zona de frutales, se utiliza mucho Tropicote, porque se 
aplica al suelo y es lo que el hace 
•  A el le interesa mucho el precio y la calidad de los fertilizantes   
•  El no tiene mucho conocimiento a los diferentes fertilizantes y por eso 
tiene mucha confianza en los vendedores 
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4. Los sustitutos de nitrato de calcio: 
•    El usa nitrato de calcio, pero no sabe mucho sobre los sustitutos 
5. La relación entre el agricultor y Yara Iberian SA: 
• El utiliza productos de Yara desde hace dos o tres años 
• Los productos son de buena calidad 
• No tiene mucho conocimiento a los diferentes tipos de Nitrato de Calcio, la 
mayoría usa Tropicote igual que el 
• El es satisfecho con el servicio de Yara Iberian SA  
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1. Factores externas que afectan el uso de fertilizantes: 
•  La crisis ha afectado la agricultura. La agricultura de frutales tiene baja 
rentabilidad. Hay una pequeña margen de rentabilidad por fruta. Por 
eso, utiliza poco abono que influye la calidad de la fruta 
•  Ahora no hay una fuerte cultura de hacer un buen abonado 
•  La crisis de pepino ha cambiado la situación de los agricultores en 
España. Ya hay menos países que importan productos agricultores de 
España 
•  El precio afecta mucho la compra de fertilizantes 
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2. Perfil del agricultor: 
•  Es un agricultor en los cuarentas 
•  El cultiva frutales como manzana y pera. Tiene 47 hectáreas  
•  El vende a nivel nacional 
•  A el le interesa precio, pero no tanto como la calidad 
•  En junio o julio, el pone Nitrato de Calcio, cerca 200kg/ hectáreas. El 
utiliza Tropicote y Calcinit, pero prefiere Calcinit 
•  El tiene una sistema de goteo (fertirrigación) para poner fertilizantes 
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3. La compra de fertilizantes : 
•  EL nos dijo que en Lérida, una zona de frutales, los agricultores prefieren 
utilizar Tropicote porque se aplica al suelo 
•  El compró Nitrato de calcio para luchar contra la enfermedad “bitter pit”. 
Bitter bit  ocurre cuando la manzana falta calcio 
•  Nos dijo que a la mayoría de los agricultores le preocupa el precio 
•  Hay baja rentabilidad en cultivo frutales, por eso los agricultores utilizan 
poco abonos.  A muchas veces utilizan una mezcla, que no tiene marca, 
porque es lo más barato: “Ahora no hay una fuerte cultura de hacer un 
buen abonado”     
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4. Los sustitutos de nitrato de calcio: 
•  Calcio liquido 
5. La relación entre el agricultor y Yara Iberian SA: 
•  El dice que tiene buena relación con Yara iberian SA. Sentimos que el no 
quería decir algo que podía acfectar la reputacion de Yara Iberia SA 
•  El siempre compra Yara, porque está contento con la calidad y el servicio. 
El tenía un problema de bitter pit, más de 50% de su cultivo tenía esta 
enfermedad. Después de utilizar Nitrato de Calcio, solo un 15% tenía la 
enfermedad  
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1.  Factores externas que afectan el uso de fertilizantes: 
•  La crisis económica, en general ha afectado la agricultura. El cultivo de frutales 
vale menos que antes 
•  El precio afecta la compra de fertilizantes 
•  Hay un grave problema con el plazo de pago. Los agricultores necesitan mucho 
tiempo para poder pagar los vendedores. Los vendedores necesitan este pago 
para poder pagar sus proveedores. Por eso, es un circulo vicioso, porque cada 
uno depende del otro 
•  La margen comercial también es un problema. El agricultor tiene una pequeña 
margen de rentabilidad mientras que los vendedores de fruta tienen un margen 
más alta. Eso hace que los agricultores han bajado la compra de fertilizantes. 
Hay una gran diferencia entre producir frutas y comercializarlas 
•  El dice que hay una falta de formación técnica. La mayoría de los agricultores 
tienen poco conocimiento sobre el contenido de los fertilizantes 
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2. Perfil del agricultor: 
•  Es un agricultor joven 
•  Tiene cultiva frutales que es 15 hectáreas 
•  Tiene educación universitaria 
•  Precio y calidad er muy imporatente para el 
•  El utiliza diferentes sistemas de fertilización. Por ejemplo, utiliza la fertirrigación 
para poner fertilizantes 
•  El compra fertilizantes a través de una cooperativa 
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3. La compra de fertilizantes : 
•  En la zona de frutales de Lérida, se utiliza mucho Tropicote por su 
aplicación al suelo 
•  El compra Nitrato de calcio de Yara que es muy practico, porque es 
100% soluble 
• Si utiliza el método de riego por inundación*, el agricultor puede utilizar 
Nitro Conplex o Tropicote. Si utiliza fertirrigación, puede utilizar Calcinit. En 
España, hay menos de 50% que tiene el sistema de fertirrigación. Por eso, 
la mayoría de los agricultores que utilizan Nitrato de calcio eligen Tropicote 
•  Muchos agricultores compran a través de una cooperativa de  
agricultores. 
El usa varias marcas y fertilizantes con diferente consistencias. Nitrato de 
Calcio de Yara lo usa para los frutales de hueso  
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4. Los sustitutos de Nitrato de calcio:  
•  Calcio liquido. Para el esto sale más barato 
•  Para el nitrógeno, NitroPhoska de Compo 
5. La relación entre el agricultor y Yara Iberian S.A: 
•  Hace tres años que ha comprado productos de Yara 
•  El está satisfecho con el servicio y  la calidad de los productos 
•  Compra a través de una cooperativa, por eso la relación que tiene es 
dentro de sus productos y no el servicio de ellos mismo 
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1.  Factores externas que afectan el uso de fertilizantes:  
•  La crisis ha afectado la agricultura. El cultivo de frutales sufre más ahora que 
post crisis. La margen de rentabilidad de ser agricultor no es suficiente para el 
•  El precio de fertilizantes fluctúan mucho y también afectan el compra 
•  Hay un problema de pago. Los agricultores no pueden pagar el distribuidor en 
tiempo. Lo que hace que los agricultores no compran tanto como antes  
•  Los agricultores no tienen alta formación y tienen poco conocimiento técnico 
•  No hay una cultura de nutrición en la agricultura. Por razones económicas, los 
agricultores no están preocupados a dar toda la nutrición necesaria a los 
cultivos 
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2. Perfil del agricultor: 
•  Es un agricultor joven 
•  Tiene cultiva frutales como manzana y nectarinas en una pequeña 
huerta 
•  El precio es muy importante para él 
•  El pone fertilizante dos veces al año. Utiliza Nitrato de calcio al final 
del cultivo (si es necesario), lo complementa con lo que sea necesario  
•  Utiliza riego por inundación porque los cultivos no están localizados en 
el mismo lugar. Es mas practico, más rentable y más económico que 
fertirrigación. La instalación que necesita fertirrigación cuesta mucho  
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3. La compra de fertilizantes : 
•  En Lérida, se utiliza mucho Tropicote porque se aplica al suelo y no 
necesita el sistema de fertirrigación 
•  Con el método de fertirrigación se nota un mejor rendimiento. Pero en 
España, hay un 40% que tiene el proceso de fertirrigación.  
•  Nitrato de Calcio es un fertilizante muy poco utilizado porque la 
mayoridad de los agricultores piensan que no es necesario. Ya hay 
nitrógeno en el agua (en Lérida) y el gobierno dice que no es necesario 
aportar más calcio 
•  No hay una cultura de nutrición en la agricultura 
•  Los agricultores confían en su manera de fertilizar la tierra. Hay muchos 
agricultores tradicionales que siempre hacen lo que está acostumbrado 
a hacer 
•  La mayoría de los agricultores compran impulsivamente 
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4.  Los sustitutos de Nitrato de calcio: 
•  Calcio liquido, Stopit de Yara. También lo utiliza al final de la germinación 
5.  La relación entre el agricultor y Yara Iberian S.A: 
•  Los productos de Yara son de buena calidad 
•  El distribuidor aporta un buen servicio. De todo manera a veces cuando 
necesita un fertilizante de Yara, se demora mucho tiempo, porque el 
distribuidor falta el producto 
Conclusión de las entrevistas 
Analizando las entrevistas, hay algunos factores que queremos destacar: 
•  Factores externas:  La crisis de la economía y la de los pepinos ha 
afectado la industria, porque ahora hay menos países que importan 
productos de España. La situación de los agricultores ha cambiado. Ellos 
han perdido rentabilidad por la margen comercial que no esta en su favor 
•  El agricultor: La mayoría son hombres mayores de edad y no tiene alta 
formación. También muchas fincas, huertas han estado en una familia 
dentro de generaciones, que significa que hace todo como siempre. Pone 
fertilizantes dos veces al año y no tres veces como antes. Ahora le 
preocupa más el precio que la calidad  
Conclusión de las entrevistas 
•  La compra de fertilizantes: Los agricultores tienen mucha confianza en su 
vendedor, pero son escépticos a nuevos productos. Nitrato de calcio es más 
utilizado en los cultivos de frutales y tomates. La mayoría no creen que nitrato 
de calcio es necesario, porque hay un poco de calcio en el suelo. Lo que no 
saben es que el calcio es bloqueado y las plantas no pueden absorberlo. 
Además, en la zona de Lérida, hay nitrógeno en el agua y por eso los 
agricultores solo compran calcio y no Nitrato de Calcio que contiene nitrógeno 
y calcio. Los agricultores han reducido su utilización de abono a dos veces al 
año y no tres. Por la situación económica tampoco son preocupados de dar 
valor añadido a sus productos. También los precios de fertilizantes han 
fluctuado mucho los últimos tres años, lo que afectan la cantidad que ellos 
compran. 
Instalación de fertirrigación  
Conclusión de las entrevistas 
•  Los sustitutos de Nitrato de Calcio de Yara: Los agricultores pueden 
encontrar Nitrato de Calcio de otras marcas. Nitrato de calcio aporta nitrógeno 
y calcio a la planta. Por eso, los que utilizan el nitrato de calcio por el nitrógeno 
pueden encontrar muchos sustitutos. Los que lo utilizan por el calcio, dicen que 
el sustituto es calcio liquido. La mayoría no usa nitrato de calcio, solo usa 
calcio liquido, si falta calcio. Factores externas han cambiado la mentalidad de 
los agricultores, es decir que no quieren gastar más que necesario 
•  La relación entre los clientes y Yara Iberian S.A: Todos encantan la calidad 
de los productos de Yara, pero el servicio no está perfecto. Hay muchas 
distribuidores que sienten que Yara no tiene suficiente tiempo para ellos 
mismos y que no son flexibles. Esto hace todo más complicado para los 
distribuidores, especialmente porque es más fácil negociar con otras empresas 
El problema de investigacíon 
¿Sigue siendo válido el Nitrato de Calcio de YARA para las necesidades 
del agricultor de hoy en día? 
Si, sigue valido, pero hay algunos factores que Yara Iberian S.A debe tener en 
cuenta. La industria en general no está desarrollando a favor de los  
agricultores privados. Ahora ,cadenas como El corte ingles y Carrefour  
hace que es difícil para los agricultores sobrevivir. También por factores 
externas, la industria es frágil. De toda manera el producto de Yara tiene 
alta calidad, pero la industria este temblando, y por falta de información 
muchos consumidores no saben todos los beneficios que Nitrato de calcio 
aporta a los cultivos. 
Los factores que Yara tiene que trabajar son: 
 1. La resistencia del cliente a entender el producto y sus beneficios 
 2. La relación entre Yara Iberian S.A y el distribuidor 
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La misión de la empresa  
•  Misión externa de YARA: Ser el líder de productos agricultores que favora 
desarrollo sostenible, contribuye contra el hambre y facilita la alimentación 
del mundo.  
•  Misión interna de YARA: “Para lograr el éxito, centraremos nuestros 
esfuerzos en conseguir el máximo rendimiento tanto a nivel financiero, 
como a nivel operativo, nos mantendremos a la cabeza en la carrera de la 
innovación, y desarrollaremos una cultura empresarial basada en nuestros 
valores clave: ambición, confianza, responsabilidad y trabajo en equipo.”* 
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Binomio - Riesgo y rentabilidad 
•  El binomio de riesgo y rentabilidad es baja: 
Las industriás de productos primarias normalmente tienen menos riesgo, 
porque es un producto que siempre va a ser necesario. No hay productos 
que puede vender menos por diferencia en el gusto, el suelo necesita 
nutrientes y por eso fertilizantes siempe va a ser importante.  
La rentabilidad es baja porque es una industria con poca variación en los 
precios, fácil entrar, la formulación de los productos son similares etc 
Simepre hay una correspondancia entre rentabilidad y riesgo.   
•  La empresa Yara Iberian SA:  
Yara Iberian S.A forma parte de las oficinas de Yara Internacional S.A. Tiene 
oficinas en más de 50 países y venden a más de 150 países.  
Yara Iberian S.A tiene una gama de producto amplia que incluye por ejemplo 
productos de jardín y horticultura.  
Yara Internacional SA está conocido en todo el mundo por su alta calidad y alto 
surtimiento 
Por todo ello podemos concluir el riesgo de Yara Iberian S.A er baja.  
Binomio – Riesgo y rentabilidad 
Factores externas que puede influir la industria: 
La mayoría de los distribuidores han tenido que bajar su surtido, porque ya 
vende menos que anterior. Muchos distribuidores y empresas han tenido que 
despedir algunos de sus empleados como consecuencia del reducido surtido 
Hay un oligopolio en la industria, y que hay alta competición entre las marcas 
Por la crisis económica y la del pepino, U.E. importan menos alimentos de 
España. Esto resulta en menos ingresos para los agricultores. Una 
consecuencia es que ellos normalmente necesitan 90 días para pagar los 
distribuidores y no 30- 60 que es la norma 
Las cadenas están apretando los agricultores privados y dificultan su situación, 
porque las cadenas pueden producir más cantidades que sale más rentable 
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Mercado de referencia –    
El macro segmento 
¿Qué? 
•  Fertilizar 
¿Quién? 
•  Individuales 
¿Cómo? 
•  Fertilizantes con 
calcio 
Las posibles variables de la 
segmentación del agricultor  
Precio 
Edad 
Ingresos 
Educación 
Formación Distruibuidor La huerta 
Alquila tierra 
Los micro segmentos elegidos tienen que ser identificables y medibles, 
sustanciales, accesibles, diferenciables y posible de utilizar. 
Los micro segmentos 
•  Nuestro macro segmento es ”individuales que fertilizan su cultivo con 
productos de calcio”. 
 Los fertilizantes con calcio son por ejemplo nitrato de calcio o calcio 
líquido. Hemos utilizado los resultados de las entrevistas para elegir las 
variables que corresponden a los diferentes consumidores de calcio. 
•  Las variables que hemos elegido son formación y disponibilidad de 
ser influido: 
  
 Los consumidores de calcio tienen formación distinta y por eso fertilizan 
con diferentes productos de calcio. Hay unos que eligen sus productos 
porque entienden el compuesto quimico y conocen los beneficios. Otros lo 
utilizan simplemente porque el vendedor les ha recomendado utilizarlo. 
Formación y disponibilidad de ser influido son las variables que tienen más 
importancia en la compra de fertilizantes de calcio. 
Los micro-segmentos  
Formación del  
Agricultor 
Disponibilidad  
De ser influido 
Baja Alta 
Baja 1. Los tradicionales  2. Los tacaños 
Alta 3.Los abiertos 4. Los despiertos 
Los micro segmentos 
1.  Los tradicionales: 
 En este segmento, encontramos mayores que han heredado sus huertas 
o trabajan la huerta con su familia. Las explotaciones normalmente son 
pequeñas (10-15 hectáreas) y los métodos que utilizan son tradicionales. 
No son abiertos a nuevos métodos de poner abono como fertirrigación. 
Según las entrevistas, un 60% de agricultores de intensivos no tienen 
fertirrigación. Lo que miran es el gasto a corto plazo y no ven el conjunto a 
largo plazo. No dan importancia a desarrollar sus métodos con nuevo 
conocimiento. Para ellos es importante que ahorren dinero, y están fieles a 
productos y marcas. Siempre compran los mismos productos. No son 
impulsivos y siempre toman las mismas decisiones. Por la situación de 
ahora, si ellos cambian fertilizante, será por una alternativa más económica. 
Su manera de comprar es comprar cuando faltan algo, por ejemplo si notan 
que su cultivo de frutales falta calcio, compran calcio solo. La mayoría usa 
fertilizante complejo en primer lugar, que contiene nitrógeno y otros 
químicos importantes.  
Los micro segmentos 
2. Tacaños:  
  
 Este grupo consiste de agricultores mayores. Aquí también varía el 
tamaño de la huerta, de pequeña a mediana (hasta 45 hectáreas). No 
utilizan métodos que necesitan mucha inversión, porque faltan recursos 
económicos. Los agricultores tienen formación técnica y miran el 
compuesto químico del fertilizante, cuando eligen productos. Aquí, los 
agricultores saben lo que buscan ,pero no se actualizan. Tienen baja 
disponibilidad de ser influidos, porque confían más en sus mismos que los 
vendedores o anuncios. Compran productos como Calcio líquido o Nitrato 
de calcio, dependiente de la necesidad. Los agricultores de este grupo no 
dan importancia a la marca, compran según conveniencia. 
Los micro segmentos 
3.  Los abiertos: 
 Los agricultores de este segmento son mayores y el know-how se 
transmite a través de las generaciones. El tamaño de las huertas pueden 
variar entre pequeño y mediano (15 hasta 40 hectáreas). Lo que diferencia 
este segmento de los "Tradicionales" es su apertura a probar nuevos 
productos y métodos. Ellos confían en sus distribuidores y son dispuestos a 
gastar más, si resulta en mejor rendimiento de su cultivo de frutales. Ellos 
tienen mejor economia que los "Tradicionales", y entienden que deben 
invertir para tener mejor resultado, como invertir en la instalación de 
fertirrigación. Confían en los distribuidores y vendedores cuando eligan 
productos. Los distibuidores tienen mucho poder, y pueden influir la 
elección de la marca. Para este segmento, el distribuidor es un actor clave 
en el proceso de compra. Aquí, compran Nitrato de calcio porque los 
distribuidores les dicen que este fertilizante aporta más nutrientes a la 
planta que otros. Por fin, podemos decir que son ingenuos, de buena fe y 
optimismo. 
Los micro segmentos 
4. Los despiertos: 
 Son agricultores jóvenes que tienen alta formación técnica. La mayoría 
son propietarios de una finca de tamaño mediano o grande (más de 15 
hectáreas) y tienen buena economía. Se mantienen actualizados y son 
abiertos a probar nuevos productos y nuevos métodos de abonar. Eligen 
fertilizantes particularmente por su compuesto químico y no por precio. Es 
decir que son dispuestos a gastar más en un fertilizante que los otros micro 
segmentos, si saben que tiene alta calidad. Además, como muchos 
fertilizantes tienen similares compuestos químicos, ellos permiten a los 
distribuidores informarles de las alternativas. Aquí, el distribuidor tiene un 
papel importante en el proceso de compra. Si su cultivo de frutales 
necesitan calcio, pueden comprar Nitrato de calcio y/o Calcio líquido por los 
nutrientes, depende de los consejos del vendedor. Los agricultores de este 
segmento no están fieles a las marcas. Entonces podemos decir que son 
curiosos y se actualizan de la industria.  
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Análisis del atractivo del 
producto-mercado 
Análisis del atractivo del 
producto-mercado 
La apelación de Nitrato de calcio en el mercado que esta en la fase declive. 
1. Las ventas han bajado: 
Nuestra tesis es si nitrato de calcio sigue siendo valido, porque las ventas han 
bajado. Por eso sabemos que el producto de Yara no ha tenido crecimiento y 
han tenido menos ingresos. Las entrevistas también han mostrado que las 
preferencias del agricultor han cambiado  
2. No hay rezagados: 
No hay rezagados con este producto. Dentro de nuestras entrevistas hemos 
aprendido que algunos agricultores están cambiando de preferencia. Eligen 
sustitutos, que salgan más baratos 
3. Los competidores: 
Hay algunas grandes empresas como Yara que ofrece Nitrato de calcio, sin 
embargo no hay ningunas pequeñas empresas que ofrece este producto. Así 
que los competidores han sido los mismo dentro de un largo tiempo 
Análisis del atractivo del 
producto-mercado 
4. Cambio de actitud:  
El factor que hace que el producto está en declive es que muchos agricultores 
están cambiando su actitud. Ya muchos usan Nitrato de calcio solo al fin del 
crecimiento de las plantas, y no durante, como anterior. Por eso compran 
menos cantidades y también muchos compran sustitutos que salgan más 
baratos. Por ejemplo, hay algunos que prefieren aplicar calcio solo, sin 
nitrógeno o otro químico 
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DAFO análisis de la empresa 
DAFO - Oportunidades 
1.  Hay otras regiones en España que necesitan Nitrato de calcio, como 
Murcia, Andalucía que son zonas de cultivos intensivos 
2.  Cultivos extensivos también puede ser atractivos para Nitrato de calcio 
3.  Hay otros cultivos intensivos que necesitan Nitrato de calcio, como cultivo 
de cítricos 
4.  Por la composición del suelo en Cataluña, otros fertilizantes como calcio 
líquido pueden ser más atractivo 
5.  Colaborar con grandes cadenas como "El corte Inglés" y "Carrefour", 
porque tienen grande cuota de mercado  
6.  Producir alimentos más eficientemente. Significa producir más cantidades 
en menos espacio 
7.  Los consumidores buscan un producto similar a Nitrato de calcio, pero que 
sale más económico 
8.  Los consumidores exigen mejor servicio en respeto al tiempo  de entrega 
9.  Los consumidores quieren negociar con empresas flexibles 
10. Los agricultores prefieren alternativas económicas para cultivar 
DAFO - Amenazas 
1.  Muchos agricultores en Lerida no compran nitrato de calcio porque hay 
nitrógeno en el suelo 
2.  Varios agricultores en Cataluña no creen que el calcio en el suelo sea 
bloqueado, y por eso no compran fertilizantes de calcio  
3.  Muchas personas no creen que Nitrato de calcio sea esencial para sus 
cultivos, por eso no lo aplican 
4.  El gobierno no aconseja aplicar nitrato de calcio en Lérida, por eso algunos 
no quieren gastar en el producto 
5.  Los agricultores faltan formación técnica sobre los fertilizantes y por eso 
priorizan el precio y no la formulación del producto 
6.  El precio de los fertilizantes fluctúan mucho que hace que a los agricultores 
no les atreven comprar 
7.  Hay empresas que ofrecen productos similares a Yara por bajo precio 
DAFO - Amenazas 
9. La crisis del pepino ha influido la exportación de alimentos en España, la 
consecuencia es que los agricultores venden menos 
10. La crisis económica en España ha empeorado la situación de los 
agricultores que hace que se vende menos y los precios en horticultura han 
bajado 
11. Cadenas como “El corte Inglés” tienen sus propias huertas que aprieta la 
situación de los  agricultores privados, porque pueden producir más 
cantidades 
DAFO - Fuerzas 
1.  El ”barco vikingo” de Noruega tiene buena reputación 
2.  Yara es internacional y tiene mucho poder 
3.  Yara es una empresa mayor y tiene mucha experiencia 
4.  Las valores de Yara están presente en toda la jerarquía de la empresa 
5.  Muchos empleados de Yara Iberian S.A son muy apasionados 
6.  Yara se destaca de sus competidores por su compromiso al desarrollo 
sostenible 
7.  Yara tiene patente del método de producir fertilizantes, nitrofosforación. Le 
permite producir fertilizantes con respeto al medio ambiente 
8.  Yara International ASA tiene producción en varios países que facilita y 
agiliza la logística 
9.  La empresa ofrece una amplia gama de productos 
10. Yara ofrece análisis del suelo a sus clientes como valor añadido 
DAFO - Debilidades 
1.  Yara Iberian S.A tiene algunos desafíos con la logística. Los distribuidores 
no están satisfechos con el tiempo de entrega 
2.  El tiempo de pago no cabe la situación de los agricultores de hoy en día 
3.  Yara Iberian S.A son poco flexibles 
4.  Yara Iberian S.A no cuidan sus distribuidores y tiene dificultad satisfacer 
cada uno de ellos 
5.  La única empresa que no ofrece visitas a su centro de producción como 
valor añadido 
6.  El precio de sus productos es alto para los agricultores 
7.  Yara Iberian S.A no son inclinados a ofrecer descuentos 
Conclusión del DAFO 
•  En el mercado de fertilizantes hay muchas oportunidades. Otros cultivos 
que frutales pueden ser atractivos y Yara Iberian S.A puede mejorar el 
servicio a los agricultores.  Muchas de las amenazas que vemos, son 
efectos secundarios de la crisis económica y del pepino. Esto ha dificultado 
la situación de los agricultores en España. Los agricultores se preocupan 
más por el precio de los fertilizantes que la calidad. No utilizan productos 
que no son absolutamente necesarios, y muchos no perciben Nitrato de 
calcio como necesario. 
•  Yara Iberian S.A tiene muchas fuerzas y tal vez las más importantes son su 
marca, sus valores y su reputación de alta calidad. Yara Iberian S.A es la 
marca de lujo en esta industria que no conviene con la situación que hay 
ahora. De toda manera, los debilidades son factores que vienen de las 
fuerzas. Por ejemplo, no son muy flexibles en negociar precios y no usan 
suficiente tiempo con los distribuidores 
•  La DAFO análisis nos ayuda conocer la situación de Yara Iberian S.A y lo 
que pueden hacer paro obtener más consumidores de Nitrato de calcio. 
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MS 2: Los reyes 
1.  El precio 
2.  El distribuidor 
3.  El producto  
1.  Tener precios asequibles 
2.  Ofrecer un buen servicio al 
distribuidor 
3.  Ofrecer un producto de 
calidad superior 
1.  No, porque… 
2.  Si, pero… 
3.  Si 
MS 3: Los abiertos 
MS 4: Los despiertos 
2. El distribuidor 
3. El producto 
2. Ofrecer un buen servicio al 
distribuidor 
3. Ofrecer un producto de calidad 
superior 
2. Si, pero 
3. Si 
Los factores clave de éxito y las 
competencias clave distintivas 
Los factores clave de éxito  
•  El precio: Para todos los agricultores, el precio es muy importante, y puede 
determinar que producto eligen. No hay mucha diferencia entre los precios 
y formulaciones de los productos en el mercado, y por eso el precio es 
esencial para estos micro segmentos. Además el precio tiene que tener 
correlación con la formulación y la marca 
•  El distribuidor: El papel del distribuidor es muy importante, porque ellos 
influyen la compra de los consumidores. Es un factor clave para cada micro 
segmento porque al final es él que convence a los agricultores a comprar 
una marca u otra, es él que puede cambiar las preferencias del agricultor. 
•  El producto: Tener un producto de alta calidad (buena formulación) es 
clave en este mercado. Es un mercado caracterizado por similares 
productos, es necesario destacarse. Para los agricultores que compran 
fertilizantes por calidad, lo importante es tener el mejor rendimiento posible 
de sus cultivos.  
¿Son competencias distintivas 
para nuestra empresa? 
1.  El precio, tener precios asequibles: 
 No es una competencia distintiva para Yara Iberian S.A, porque muchas 
marcas venden similares productos, pero más baratos. Entonces Yara podría 
tener precios más asequibles. Según la estrategia del precio de Yara, tener 
precios más bajos podría afectar su imagen. Yara tiene mejor calidad, y por eso 
el precio es más alto, que los productos competitivos de otras marcas.  
¿Son competencias distintivas 
para nuestra empresa? 
2. El distribuidor, tener un vendedor convencido 
Si, pero no es suficiente. Los distribuidores no tienen contratos con las 
empresas, por eso no tienen que ser fieles. Entonces el servicio entre la 
empresa y el distribuidor es muy importante para que el distribuidor proponga 
la marca a sus clientes. 
En relación con Yara Iberian S.A, la mayoría de sus distribuidores están 
convencidos. Saben que productos de Yara cuesta más que los productos de 
los competidores, porque saben que las formulaciones son mejores y que 
ayudan al desarrollo sostenible. Pero según las entrevistas, hay algunos 
factores que Yara Iberian S.A puede mejorar. De toda manera, es difícil vender 
productos de Yara, porque  varios agricultores quieren lo más barato. Por el 
precio y el servicio, los vendedores tal vez vendan otras marcas al lugar de 
Yara. 
¿Son competencias distintivas 
para nuestra empresa? 
3. El producto, ofrecer un producto de alta calidad: 
Si, es una competencia distintiva para Yara Iberian S.A, porque produce con un 
proceso que permite coger el nitrógeno del aire y respetar al medio ambiente. 
Con este proceso, nitrofosforación, guardan la calidad de las materias primas a 
lo largo de la producción que resulta en fertilizantes que no dejan residuos. El 
alto costo de los productos es directamente relacionado a este método de 
producir que también hace que el Nitrato de calcio es 100% soluble. Los 
agricultores con formación técnica aprecian esto. Los segmentos afectados por 
este factor eligen un fertilizante porque saben y entienden el compuesto. 
Saben destacar los productos de alta calidad de otros.  
Análisis de las fuerzas 
competitivas - Nitrato de calcio 
Análisis de las fuerzas 
competitivas 
•  Rivalidad entre las empresas: Alta 
 Es un mercado oligopolio y los competidores de Nitrato de calcio (Yara) 
son Haifa con Haifa Cal, Compo con Hakaphos calcidic (contiene NPK y 
calcio) y Fertiberia con Nitrato cálcico 
 Todas las empresas utilizan distribuidores para vender sus productos. 
Los distribuidores venden múltiples marcas. Los otros productos de las 
marcas tienen formulaciones y precios parecidos. Algunas de las marcas 
ofrecen valores añadido y descuentos, y otras no. Según las entrevistas, 
los consumidores son menos fieles a una marca que antes  
Análisis de las fuerzas 
competitivas 
•  Amenaza de competidores potenciales: Baja 
 La agricultura en España es menos rentable ahora que anterior. Los 
agricultores están en una inestable situación económica y por eso no es un 
mercado atractivo para nuevos jugadores. 
 Es un mercado oligopolio que significa que es difícil para pequeñas 
empresas sobrevivir. 
 La rentabilidad de esta industria es baja, que hace que las empresas 
necesitan vender en masa para obtener beneficios. 
•  Poder de negociación de los proveedores: Bajo 
 Yara produce sus propios fertilizantes desde materias primas. Por eso el 
poder de negociación de los proveedores es bajo. 
Análisis de las fuerzas 
competitivas 
•  Amenaza de los sustitutos: Alta 
 Ahora, los agricultores son menos fieles a una marca, muchos eligen 
una marca al lugar de otra por el precio 
 Hay múltiples sustitutos de Nitrato de calcio, dependiente de la razón del 
uso. Si lo utiliza por el nitrógeno, los sustitutos son todos los fertilizantes de 
nitrógeno. Si lo utiliza por calcio, el sustituto sería calcio líquido. La mayoría 
de los consumidores que no compran Nitrato de calcio, compran 
fertilizantes complejos y/o calcio líquido. Calcio líquido es un sustituto que 
sale más barato que nitrato de calcio. Las empresas que ofrecen calcio 
líquido son Compo con ANTI-Stipp y CALPlus, Fertiberia con Solución de 
nitrato cálcico y Yara Iberian S.A con YaraVita Stopit. 
Análisis de las fuerzas 
competitivas 
•  Poder de negociación de los compradores: Alto 
 Hay muchos fertilizantes similares y sustitutos, que son competitivas en 
precio y calidad 
 No hay costes de cambio para los consumidores 
 Los agricultores compran fertilizantes en grandes cantidades y son 
sensibles a los precios. Eso hace que pueden elegir diferentes marcas 
según el precio prometido.  
Conclusión de la análisis de 
las fuerzas competitivas 
•  La industria de fertilizantes no es muy diferenciada, esto significa que los 
productos son similares y los diferentes marcas usan los mismos canales 
de distribución. También hay pocos competidores, estos factores resultan 
en alta rivalidad entre las empresas. No es atractivo entrar en la industria 
porque es menos estable ahora, que antes de las crisis. Todo esto también 
hace que es difícil para pequeñas empresas sobrevivir en una industria 
dominada por grandes jugadores. Resulta en que la amenaza de los 
competidores potenciales es baja. 
•  Yara produce fertilizantes dentro sus propias fábricas, y el poder de 
negociación de proveedores por eso bajo. 
•  Hay muchos sustitutos de Nitrato de calcio, porque la utilización depende 
de la necesidad del cultivo.  Hay sustitutos por el nitrógeno y el calcio. La 
amenaza de los sustitutos es alta. 
•  Los consumidores son sensibles al precio. Esto significa que no todos son 
fieles a las marcas. Como los productos y los precios son similares, y que 
no hay costes de cambio para los consumidores, el poder de negociación 
de los compradores es alto. 
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Elección de la estrategia 
competitiva - Diferenciación 
 Hay dos estrategias que Yara Iberian S.A puede seguir, una estrategia 
de liderazgo en costes o una estrategia de diferenciación: 
1.  Liderazgo en costes: Las empresas usan esta estrategia para tener un 
coste bajo de operación en su mercado. Muchas lo hace para tener un 
ventaja competitiva en comparación con los competidores 
 Esta estrategia no resulta válida, porque la mayoría de las empresas en 
la industria de fertilizantes ya tienen bajos costes de operación y entonces 
no es una ventaja competitiva  
Elección de la estrategia 
competitiva - Diferenciación 
2. Diferenciación: La estrategia consiste en destacar las diferentes 
características del producto o la empresa de los competidores. Esto puede 
resultar en una percepción única de la empresa, que sea una ventaja 
competitiva y le permita vender los productos más caro. 
 La estrategia de diferenciación es la estrategia que Yara Iberian S.A 
debe seguir. Es una industria con poca diferenciación entre los productos, 
pero Yara Iberian S.A tiene una imagen que los consumidores asocian con 
calidad y confianza. Esto es lo que destaca Yara de otras marcas. Por eso 
Yara Iberian S.A debe tratar de mantener esta imagen para seguir ser el 
líder en el mercado español.   
Estrategia de diferenciación 
 Si conoce la industria donde opera, es más fácil desarrollar una estrategia 
con éxito, porque la industria puede determinar cual son tus ventajas y 
desventajas. Puede ser una industria consolidado, una industria de volumen, 
una industria fragmentada o una industria especializada: 
1.  Industria de volumen: 
 Tiene pocas posibilidades de diferenciarse. Grandes ingresos con diferenciación. 
 Volumen de fabricación no es válido en el mercado de fertilizantes, porque 
no resultan en grandes ingresos con diferenciación. La tierra necesita los 
mismos nutrientes, y no hay posibilidad de cambiarlo, por eso no hay muchas 
posibilidades de diferenciar. 
Estrategia de diferenciación 
2. Industria fragmentada: 
 Muchos posibilidades de diferenciarse. Pocos ingresos con diferenciación. 
  
 La industria fragmentada es por ejemplo la industria de restaurantes. 
Hay restaurantes japonés, italiano y americano. Aquí, la diferenciación no 
resulta en un crecimiento de ingresos. Entonces la industria de fertilizantes 
no es fragmentada como la de restaurantes. 
3.  Industria especializada: 
 Grandes posibilidades de diferenciarse. Grandes ingresos con diferenciación. 
 En el mercado de fertilizantes, no hay muchas posibilidades de 
diferenciarse, porque es la tierra que decide que producto que es 
necesario, y por eso no hay grandes ingresos con diferenciación. 
Estrategia de diferenciación 
4.  Industria consolidada: 
 Pocos posibilidades de diferenciar. Pocos ingresos con diferenciación. 
 Se encuentra Yara Iberian S.A en esta industria porque hay pocos 
posibilidades de diferenciarse de otras marcas. Todos los diferentes 
fertilizantes que hay en esta industria están producidos porque los 
nutrientes faltan en el suelo. Lo que puede diferenciar una empresa a otra 
es factores como el servicio, el precio etc. Esto se hace para sobrevivir en 
el mercado, pero no es algo que puede aumentar los ingresos solo.  
Estrategia de diferenciación 
 Hay cuatro maneras de diferenciarse de otras marcas, para Yara Iberian 
S.A imagen es el área clave de diferenciación. 
1.  Imagen: La imagen es la percepción que los consumidores tienen de la 
empresa. Aquí la empresa trata de tener cierta identidad.  
 La identidad es algo en la que Yara ha formado para diferenciarse de 
otras marcas y ha logrado: Yara es percibido como un producto de alta 
calidad. Los consumidores asocian Yara Iberian S.A con el barco vikingo de 
Noruega. La marca aspira confianza y calidad. “Yara es la marca con la 
mejor calidad” según las entrevistas. Pensamos que ellos deben seguir con 
esta estrategia, porque ha tenido éxito.  
 Hay varios métodos para promover su identidad, estos son: 
 Símbolos, la correspondencia y los medios audiovisuales, ambiente o/y 
eventos. Yara Iberian S.A debe enfocar más en eventos, porque los 
agricultores y distribuidores aprecian eventos como las ferias. Ellos quieren 
aprender más sobre los productos, especialmente nitrato de calcio, porque 
hay muchos malentendidos.   
Estrategia de diferenciación 
2.  Producto: 
 Las empresas pueden diferenciarse en sus características, calidad de 
presentación, duración, confianza, estilo y más. 
  
 Es difícil diferenciar los productos, porque es consolidada. 
3. Servicio: 
 Factores como tiempo de entrega, instalación, formación del cliente, 
consultoría etc. 
 Es difícil diferenciar el “core product”. Muchas marcas tratan a diferenciar 
con el servicio en este mercado, y por eso hay varias marcas que por 
ejemplo ofrecen viajes a sus fábricas. El problema es que el servicio es fácil 
plagiar y por eso resulta difícil destacarse . Entonces no pensamos que 
Yara Iberian S.A deba enfocarse en el servicio, pero sí es importante 
siempre actualizarse. 
Estrategia de diferenciación 
4.  Los empleados: 
 Hay seis maneras para los empleados diferenciarse: La competencia, 
cortesía, credibilidad, fiabilidad, capacidad de respondir y / o comunicación. 
 Es muy importante tener vendedores convencidos, pero los 
distribuidores no son los empleados de Yara. Normalmente solo son los 
vendedores que tienen contacto con los agricultores, por eso no será una 
estrategia adecuada.  
Elección de la estrategia de 
crecimiento 
 Para lograr un crecimiento de las ventas de Nitrato de calcio, Yara 
Iberian S.A pueden seguir diferentes estrategias: 
1.  Integración horizontal:  
 Es una estrategia que consiste en vender un producto a múltiples tipos 
de mercados. La empresa hace esto a través de filiales que venden a 
diferentes mercados. 
 Yara International ASA vende a todo el mundo a través de sus filiales, 
como Yara Iberian S.A para el mercado español. 
2. Integración vertical:  
 Una empresa con integración vertical significa que la misma empresa se 
ocupa de las diferentes tareas. Por ejemplo, las empresas petroleras 
controlan tareas como perforación, producción, comercialización y más. 
 Yara International ASA tiene una integración vertical porque tiene propias 
centros de producción, comercialización... 
Elección de la estrategia de 
crecimiento 
La matriz de Ansoff 
Elección de la estrategia de 
crecimiento 
3.  Desarrollo de Mercados:  
 Esta estrategia tiene como objetivo aumentar las ventas, vendiendo los 
mismos productos a nuevos mercados 
 Para Yara esto podría ser vender Nitrato de calcio a cultivos extensivos. 
Nosotras pensamos que es más importante obtener todos potenciales 
clientes en el mercado donde está, antes de pensar en nuevos mercados. 
4. Desarrollo de Productos:  
 Esta estrategia tiene como objetivo aumentar las ventas desarrollando 
nuevos productos, que responden mejor a las necesidades del consumidor. 
 Esto no es posible en está industria porque el suelo decide que 
fertilizantes deben comprar y usar.  
Elección de la estrategia de 
crecimiento 
5.  Diversificación:  
 Esta estrategia consiste en crear nuevos productos y venderlos a nuevos 
clientes. Se recomienda esta estrategia cuando la empresa ya ha probado 
las estrategias anteriores, pero sin éxito. 
 Yara tiene posibilidades de obtener más clientes en su mercado, y por 
eso diversificación no es una opción adecuada. 
6. Penetración del mercado:  
 Esta estrategia tiene como objetivo de crecer las ventas del mismo 
producto, en el mismo mercado.  
 Es esta estrategia que Yara Iberian S.A debe seguir.  
Estrategia de crecimiento – 
Penetración de mercados 
Penetración de mercados: 
•  Según nuestras entrevistas, los agricultores que entienden la importancia 
de Nitrato de calcio lo utilizan en su cultivo de frutales. La situación 
económica hace que la mayoría solo eligen los fertilizantes más baratos o 
los fertilizantes más básicos. Si la situación se mejora hay una gran 
posibilidad de que los agricultores van a comprar de nuevos fertilizantes 
especiales.  
•  Otros agricultores todavía no entienden todos los beneficios que Nitrato de 
calcio tiene y por eso no lo compran.  
 Por eso, Yara Iberian S.A debe enfocarse en penetrar el mercado. Debe 
seguir a comunicar los beneficios de Nitrato de calcio a los agricultores de 
Cataluña y Aragón que no conocen los beneficios.  
Estrategia de crecimiento – 
Penetración de mercados 
•  Para lograr una mejor penetración del mercado, Yara Iberian S.A puede: 
1.  Redefinir su estrategia de marketing para obtener nuevos clientes 
dentro de la agricultura intensiva en Cataluña 
2.  Ofrecer otros productos a los clientes 
 Yara Iberian S.A debe enfocarse en redefinir su estrategia de marketing 
para obtener nuevos clientes, porque hay muchos agricultores que no 
utilizan Nitrato de calcio que debe usarlo. Entonces ofrecer productos 
añadido no es lo más optimal en la situación de Yara Iberian S..A. 
 En la siguiente parte, estrategia de segmentación, definiremos la 
estrategia de marketing que Yara Iberian S.A debe seguir. 
La actitud competitiva de 
Yara Iberian S.A 
1. El desafiador:  
 El desafiador ataque él que tiene el título de líder del mercado, porque 
todas las empresas tienen debilidades. Entonces el “desafiador” intenta 
tomar cuotas del líder. 
  Esto no es la situación de Yara Iberian S.A, porque fue la primera 
empresa que ofreció Nitrato de calcio de Noruega en España.  
2.  El seguidor:  
 No siempre sale beneficioso robar la posición del líder de mercado. El 
seguidor imita los productos del líder, porque así ahorra costos de 
innovación, distribución etc.  
 Fertiberia y otros competidores han copiado el producto de Yara, y por 
eso Yara no puede ser sucesor.  
La actitud competitiva de 
Yara Iberian SA 
3.  El nicho:  
 Un nicho es un grupo dentro un mercado, que tiene diferentes 
necesidades que la mayoría. Normalmente el grupo es pequeño y por eso 
los desafiadores casi nunca tratan a tomar su quota del mercado, pero al 
otro lado puede cobrar más de su consumidores.  
 En este mercado no hay nichos, porque el suelo necesita los mismos 
fertilizantes. Lo que hace la diferencia son que los diferentes zonas, cultivos 
y ambientes necesitan diferentes suministros  y compuestos de fertilizantes. 
De toda manera el mercado de fertilizantes es dividido entre grande 
empresas y por eso no hemos encontrado algunos nichos dentro de las 
entrevistas. 
La actitud competitiva de 
Yara Iberian SA 
4.  El líder:  
 Es el actor que tiene la cuota mas grande del mercado. El líder en el 
mercado muchas veces es el que deciden los precios. Es difícil mantener la 
posición de líder, porque los competidores siempre están desafiando sus 
fortalezas y aprovechan sus debilidades. 
 Yara Iberian S.A es una de los líderes de Nitrato de calcio. Yara o Norsk 
Hydro fue la primer empresa que exportó Nitrato de calcio a España en 
1907, que también se llama “salitre noruego”. El Nitrato de calcio de Yara 
es el producto más caro en la industria y hay muchos competidores que 
intentan robar su cuota de mercado, ofreciendo un producto similar por bajo 
precio.  
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Estrategia de segmentación 
Hemos elegido la estrategia de crecimiento, “penetración del mercado”. Para 
desarrollar la estrategia de segmentación que Yara Iberian S.A debe seguir, 
hemos elegido tres micros segmentos. 
Elegir los micro segmentos en los que Yara debe enfocarse: 
MS 1. Los tradicionales: Son los agricultores que no compran Nitrato de 
calcio, porque son escépticos a nuevos productos. Además tienen dificultades 
entender porque deben usarlo, cuando hay nitrógeno y calcio bloqueado en el 
suelo.  
Yara Iberian S.A debe enfocarse en este segmento, porque representa una 
gran parte de la agricultura intensiva en España. Si Yara Iberian S.A logra en 
suministrar el mensaje a los tradicionales, eso ayudará a crecer las ventas de 
Nitrato de calcio.   
Estrategia de segmentación 
MS 2. Los tacaños: Ellos entienden porque es importante usar Nitrato de 
calcio, pero no diferencian una marca de otra. El problema es que no se 
actualizan y por eso no entienden los cambios que hay en el mercado.  
Pensamos que Yara Iberian S.A deba enfocarse en este segmento para que 
elijan Nitrato de calcio de Yara al lugar de un competidor.  
MS 3. Los abiertos: Ellos compran Nitrato de calcio de Yara porque confían en 
los distribuidores. Son disponibles de ser influidos, y por eso pueden cambiar a 
otra marca, si otros distribuidores les convincen a cambiar. Yara debe 
enfocarse en este segmento para que no les pierden. Yara Iberian S.A también 
debe comunicar los beneficios de Nitrato de calcio de Yara, para que ellos 
entiendan que el producto es mejor que el de las otras marcas. 
Estrategia de segmentación 
MS 4. Los despiertos : Compran Nitrato de calcio de Yara porque han 
entendido que Yara ofrece la mejor calidad en el mercado. Han entendido que 
aunque sea más caro que otras alternativas, sale más barato al largo plazo.  
Por ejemplo necesitan menos cantidades del producto, porque es 100% 
soluble. Yara Iberian S.A ha logrado a comunicar los beneficios de Nitrato de 
calcio a los despiertos. Por eso, no tienen que enfocarse en ellos. 
Estrategia de segmentación 
Estrategia de marketing concentrado: Significa que los consumidores están 
segmentados en grupos homogéneos con la misma preferencia. El marketing 
mix se concentra a un segmento. 
Los micro segmentos compran Nitrato de calcio o sustitutos por el calcio. El 
mercado de Nitrato de calcio no es un mercado concentrado, porque los 
segmentos son diferentes. 
Estrategia de marketing indiferenciado: Significa que la producción, 
distribución y la promoción es la misma para todos los consumidores. Todo el 
mercado está expuesto a la misma mezcla de comercialización. 
Esta estrategia no es correcta, porque los micro segmentos son diferentes. 
Esto significa que Yara Iberian S.A tiene que usar diferentes instrumentos de 
marketing para que el mensaje llegue a los micros segmentos.  
Estrategia de segmentación 
Estrategia de marketing diferenciada: Significa que la empresa se dirige a la 
totalidad del mercado, pero trata de atender a los diferentes segmentos con 
una combinación específica de los instrumentos del marketing.* 
Yara Iberian S.A ofrece tres diferentes tipos de Nitrato de calcio para sus 
consumidores, y por eso podemos decir que Nitrato de calcio está adaptado a 
los diferentes tipos de cultivos. Calcinit es para los que usan el sistema de 
fertirrigación y Tropicote es para los agricultores que no tiene este sistema.  
Aunque se aplican de manera diferente, tienen el mismo objetivo; aportar 
nitrógeno y calcio a la tierra y a los cultivos. Es este mensaje que Yara Iberian 
S.A debe comunicar a todos los micros segmentos, pero de diferentes 
maneras. 
Los micro segmentos “los tradicionales” y “los abiertos” no entienden porque 
deben usar nitrato de calcio, que es lo contrario de “los tacaños”. Además “los 
abiertos” usan el producto por la culpa del vendedor que hace que Yara Iberian 
S.A debe explicarlo a ellos para asegurar que van a ser fieles. Entonces Yara 
Iberian S.A tiene que comunicarlo de manera diferente a los micro segmentos. 
Estrategia de segmentación 
En conclusión, Yara Iberian S.A debe seguir la estrategia diferenciada y al fin 
de la siguiente fase describiremos el marketing mix adecuado.   
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Estrategia de 
posicionamiento 
•  Hemos elegido identidad como punto de diferenciarse, para que los 
consumidores perciban Yara Iberian S.A como una empresa distinta de sus 
competidores.  
•  El posicionamiento se refiere a las percepciones que los consumidores 
tienen sobre un producto o marcas relacionado a otros productos o marcas. 
Aquí, analizamos las percepciones que los consumidores tienen de los 
fertilizantes de calcio, en respeto a la imagen de cada marca/empresa.  
•  Para realizar la mapa de posicionamiento utilizamos la estrategia de 
posicionamiento con otros productos. Es decir analizamos la percepción 
que los consumidores tienen de los productos competidores en relación con 
Nitrato de calcio de Yara. 
Estrategia de 
posicionamiento 
•  Las variables que hemos elegido son “calidad percibido de la marca según 
los agricultores” y “grado de necesidad percibido del producto según los 
agricultores”. De esta manera, vemos como los consumidores perciben a 
Nitrato de calcio de Yara Iberian S.A relacionado con los otros productos 
sustitutivos de otras marca competidores. 
•  Los productos y competidores que identificamos son los que han subido en 
las entrevistas: 
–  Nitrato de calcio de Yara Iberian S.A: YaraLiva 
–  Nitrato de calcio de Haifa: Haifa Cal 
–  Nitrato de calcio de Fertiberia: Nitrato calcico 
–  Calcio líquido de Yara Iberian S.A: YaraVita Stopit 
–  Calcio líquido de Compo: ANTI-Stipp 
Estrategia de 
posicionamiento 
Estrategia de 
posicionamiento 
•  YaraLiva: Según nuestras entrevistas, no todos los agricultores entienden 
los beneficios de Nitrato de calcio, porque faltan formación técnica. En 
relación con la marca, todos han dicho “que tiene la mejor calidad”, porque 
tienen los productos que dejan menos residuos. 
•  Haifa-Cal: Es Nitrato de calcio y no todos entienden porque es mejor 
utilizarlo al lugar de los sustitutos que solo contienen calcio. También, 
según nuestras entrevistas, los agricultores perciben a Haifa con una  
calidad menor de Yara . También pueden conseguirlo a menos precio. 
•  Nitrato de calcico de Fertiberia: Es el mismo producto y no todos 
entienden porque es mejor utilizarlo que los sustitutos que solo contienen 
calcio. Según nuestras entrevistas, Nitrato de calcio de Fertiberia no nos ha 
parecido como un grande competidor porque la mayoría dice que tienen 
peor calidad que los otros. 
Estrategia de 
posicionamiento 
•  YaraVita Stopit: Parece que este producto de calcio es más utilizado que 
Nitrato de calcio en la región de Cataluña y Aragón. Es más fácil usar y no 
necesita los métodos modernos para utilizarlo. También en algunas 
regiones ya hay nitrógeno en el suelo y por eso si faltan calcio, solo 
compran calcio líquido. Yara es conocido, y los agricultores le consideran 
de muy buena calidad. 
•  Calcio líquido de Compo: Calcio líquido es un producto mejor  percibido 
porque es fácil usar y todos saben porque lo aplican. Según las entrevistas 
de los agricultores y los distribuidores, Compo tiene muy buena calidad. 
Estrategia de 
posicionamiento 
 Yara Iberian S.A ha logrado posicionarse como una marca de calidad en 
la industria de fertilizantes. Lo que encontramos es que los sustitutos que 
consisten en solo calcio son más utilizado por precio y por facilidad. En 
Cataluña y Aragón, hay nutrientes en el suelo, como Nitrógeno en Lérida.. 
En Tarragona, los agricultores no lo compran porque piensan que el calcio 
que se encuentre en el suelo, aunque bloqueado, es suficiente. Cuando 
notan que su cultivo faltan calcio, hacia el final del crecimiento aplican 
calcio solo, y no antes. 
 La estrategia diferenciada que Yara Iberian S.A debe seguir, es una 
estrategia con el enfoque en comunicar los beneficios de Nitrato de calcio. 
El mensaje debe llegar a los diferentes segmentos para que los 
consumidores perciban Nitrato de calcio de Yara como un producto 
necesario durante el crecimiento de la planta. Aunque la tierra ya tiene 
calcio y explicar que el calcio bloqueado del suelo no es suficiente. 
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Los instrumentos de 
marketing 
1. El producto: 
El producto es el parte del marketing mix que satisface las necesidades de los 
consumidores. Esta parte también contiene servicio y el embalaje.  
No vamos a enfocar en esta parte del marketing mix, porque Yara tiene un 
producto desarrollado con diferentes atributos, es la falta de conocimiento que 
es el problema . 
2. El Precio: 
El precio es una parte importante en el marketing mix, hay muchos diferentes 
estrategias para decidir el precio del producto. Por ejemplo dependiendo de 
qué producto es, y qué valores tiene la marca. El percibido calidad y precio 
tiene que ser relacionado. El precio de Nitrato de Calcio de Yara es más alto 
que los de los competidores, pero el precio cabe bien con su estrategia de 
ofrecer mejor calidad. Por eso no vamos a recomendar cambiar el precio. 
Los instrumentos de 
marketing 
3. Placimiento: 
El placimiento es los canales de distribución. Donde y como vender los 
productos. Yara venden los productos dentro distribuidores que están bien 
disponibles para los agricultores. También hay  responsables de ventas en los 
diferentes autónomas de España.  Los canales utilizado hoy estan adecuados 
para los agricultores. Hemos entendido dentro las entrevistas que los 
agricultores son escépticos a nuevos métodos de comprar, como por ej. 
internet, por estos razones no vamos a enfocarnos en el placimiento. 
4. Promoción: 
Este punto incluye el mix de la comunicación que son los diferentes canales 
que pueden ser utilizados en el marketing de una empresa. Aquí también se 
encuentra el proceso de comunicación.   
Los instrumentos de 
marketing 
Recomendamos que Yara Iberian S.A se enfoque en la promoción de Nitrato 
de Calcio. Ellos tienen que promover Nitrato de calcio con distintos métodos a 
los diferentes micros segmentos.  
Estrategia de promoción  
Promoción para “los tradicionales”: 
1. Definición del objetivo de comunicación: 
Este segmento no entiende la importancia de Nitrato de calcio, porque creen 
que el calcio que existe en el suelo es suficiente, sin saber que es bloqueado. 
Para llegar a este segmento, Yara Iberian SA debe enfocarse en dar la 
información a nivel cognitivo. Es decir que los agricultores en primer lugar 
deben entender los beneficios del producto. 
2.Formular el mensaje: 
La empresa debe formular el mensaje apelando al racional. Apelación racional 
significa que el mensaje debe contener una revisión racional de los beneficios 
del producto. Por ejemplo destacar los beneficios de la fórmula de Nitrato de 
calcio como que la planta inmediatamente asimila el nitrógeno y el calcio. Lo 
que fortalece los tejidos de la fruta, su vida y más. 
Estrategia de promoción 
3.  Elegir el canal de comunicación: 
 Para llegar a este segmento, Yara Iberian S.A debe utilizar canales de 
comunicación personal. Los tradicionales, no leen mucho y no se 
actualizan. Por eso, la comunicación cara a cara es la más adecuado. Este 
canal es normal utilizar cuando hay un producto caro, pero también será lo 
más adecuado para este micro segmento. 
 Para asegurarse que el mensaje llega al segmento, Yara Iberian S.A 
debe también organizar ferias, para mostrarles los beneficios del producto. 
De esta manera, “los tradicionales” pueden mezclarse con otros 
agricultores que ya conocen el producto y la marca. WOM también puede 
ser muy útil para convencer el micro segmento. Los “tradicionales” no están 
muy actualizados, y por eso una ferias una o dos veces al año puede 
actualizar los al mismo tiempo que aprenden más sobre los productos. 
Sabemos que Yara Iberian S.A ya participa en ferias, pero quizás puede por 
ejemplo intentar organizar sus propias ferias.  
Estrategia de promoción 
Promoción para “los tacaños”:  
1. Definición del objetivo de comunicación: 
Este segmento compran Nitrato de calcio, pero no dan importancia a la marca. 
Por eso, Yara Iberian S.A tiene que convencerlos que YaraLiva da mejor 
resultado que las otras. Para hacerlo, Yara Iberian S.A debe enfocarse en el 
nivel emocional a estos consumidores. Es decir que debe cambiar su actitud a  
Yara para que consideren comprar este producto al lugar de otro. 
2.Formular el mensaje:  
Para llegar a este segmento, debe utilizar apelación emocional en el mensaje. 
Este tipo de mensaje puede resultar en que los consumidores sienten que falta 
algo, o pierde un beneficio si no lo compran. Un tipo de mensaje puede ser que 
tratan a conectar con los agricultores mostrando los beneficios de Nitrato de 
calcio de Yara contra la enfermedad de Bitter pit. 
Estrategia de promoción 
3. Elegir el canal de comunicación: 
 Para este micro segmento anuncios no sería bien, como no son muy 
actualizados y no dan importancia a lo nuevo. El método mejor para 
convencerlos de usar Nitrato de calcio de Yara será organizar ferias donde 
muestran los beneficios y explican que el producto da mejor rendimiento. 
También pequeños regalos como memoria con el logo de Yara puede 
ayudarlos a no olvidar la marca. Yara Iberian S.A debe utilizar el canal de 
comunicación personal como marketing cara a cara para asegurarse que 
los agricultores entienden los beneficios del producto.  
Estrategia de promoción 
Marketing mix para “los abiertos”: 
1. Definición del objetivo de comunicación: 
Este segmento compra Nitrato de calcio, pero no necesariamente de Yara. 
Compran el producto que los distribuidores recomiendan. Yara Iberian S.A 
debe enfocarse en el comportamiento del consumidor y intentar hacerlos fieles 
al Nitrato de Calcio de Yara. 
2.Formular el mensaje: 
La empresa debe formular el mensaje apelando al racional. Apelación racional 
significa que el mensaje debe contener una revisión racional de los beneficios 
del producto de Yara. Por ejemplo destacar que Nitrato de calcio de Yara no 
deja residuos. Tiene que convencerlos a comprar Nitrato de calcio de Yara.  
Estrategia de promoción 
3. Elegir el canal de comunicación: 
 Los abiertos compran Nitrato de calcio, pero compran la marca que los 
distribuidores recomiendan. Hay varios canales de comunicación personal 
que la empresa puede utilizar, como correos y teléfono. Pensamos que 
Yara Iberian S.A debe usar la estrategia de cara a cara. Los agricultores 
aprecian el atención al cliente. También, recomendamos que utilice “la 
atmósfera”. Significa que la empresa debe destacar los privilegios que los 
consumidores tienen si compran sus productos. Por ejemplo que elimina 
enfermedades como Bitter pit.  
Estrategia de promoción – El 
presupuesto 
El presupuesto para llegar a los tres segmentos: 
Determinar el presupuesto:  
Hay dos posibles maneras de diseñar el presupuesto para marketing mix de 
Yara Iberian S.A. El primero es establecer  el presupuesto basado en un 
porcentaje de las ventas. Este método es útil cuando una empresa tiene una 
economía estable, pero por la situación de la agricultura, las ventas y los 
ingresos que están bajando, este método no sirve para Yara Iberian S.A. 
  
El método más adecuado para establecer el presupuesto, sería diseñar el 
presupuesto basado en los objetivos y las tareas necesarias para la situación 
de hoy. Consiste en definir los objetivos específicos de comunicación, 
determinar las tareas necesarias para lograr los objetivos de la comunicación y 
al fin calcular los costes del marketing.  
Estrategia de promoción – El 
presupuesto 
Definir los objetivos específicos de la promoción:  
•  Enseñar los beneficios de Nitrato de calcio 
•  Crecer las ventas de Yara Iberian S.A en Cataluña y Aragón 
Determinar las tareas necesarias para lograr esos objetivos: 
•  Enseñar los beneficios de Nitrato de calcio: 
–  Planificar ferias: 2 - 4 veces al año, un mes antes el momento 
de poner abono 
–  Hacer cursos con los distribuidores 
–  Tener más vendedores de Yara Iberian S.A que pueden 
promover los productos 
–  Dar regalos a los agricultores 
•  Con estas tareas Yara puede crecer las ventas de Nitrato de calcio 
de Yara. 
Estrategia de promoción – El 
presupuesto 
Ejemplo de un ficha de presupuesto 
Estrategia de promoción – 
Conclusión 
Conclusión de la estrategia de promoción para los tres segmentos: 
•  Elegir el mix de comunicación: 
 Por todo ellos, Yara Iberian S.A debe seguir una mezcla de estrategia 
“push” y “pull”.   
•  “Push” es una estrategia donde el fabricante/la empresa promociona el 
producto a los distribuidores, y los distribuidores lo promueven a sus 
consumidores. 
•  Yara usan los distribuidores para vender sus productos, y por eso es 
importante que ellos conozcan todas las valores de Yara para que pueden 
comunicarlo a sus consumidores.  
  
 . 
Estrategia de promoción - 
Conclusión 
•  La estrategia “pull” consiste en que la empresa comunica el producto 
directamente a los consumidores con la ayuda de publicidad, promociones 
de ventas, eventos y más. 
•  Es importante que Yara tenga responsables de ventas que viajan y visitan 
los agricultores. Ellos saben todo sobre los productos y puede arreglar los 
malentendidos y promover los productos a un nivel personal que puede 
asegurar fidelidad.  
Estrategia de promoción - 
Conclusión 
Promoción para los distribuidores: 
Según nuestras entrevistas, Yara Iberian SA debería aceptar la devolución de 
productos defectuosos, cuando los distribuidores reciben  “mal” cargo. De esta 
manera, su calidad ofreciendo mejor servicio a los distribuidores y ellos a los 
consumidores. También, lo que Yara Iberian S.A puede hacer para incrementar 
las ventas de sus productos es iniciar una forma de competencia. Por ejemplo, 
Yara Iberian S.A puede jugar con su exclusividad, ofreciendo regalos si los 
distribuidores logran en incrementar sus ventas con un 5% del año anterior. 
Porque muchos agricultores confían en los distribuidores, como “los abiertos”, 
es importante que les recomienden los productos de Yara. Si están satisfechos 
del servicio ofrecido, los distribuidores defenderán la marca a sus clientes 
Estrategia de promoción - 
Conclusión 
Promoción para los consumidores: 
• Para que el mensaje llegue a “los tradicionales”, hemos elegido el canal de 
comunicación personal. Según nuestras entrevistas, para llegar a este 
segmento, es importante que los distribuidores se muevan hasta ellos para 
darles la información. Si los distribuidores no prueban afectar su compra, no 
llegaran a este segmento. 
• Para que el mensaje llegue a “los tacaños”, hemos elegido ferias como canal 
de comunicación no personal, para cambiar su actitud hacia la marca Yara. 
Este tipo de venta personal permitirá a “los tacaños” tomar el tiempo necesario 
para asimilar la información recibido del producto y hablar con consumidores 
que compran Nitrato de calcio de Yara. 
Estrategia de promoción - 
Conclusión 
• Para que “los abiertos” sigan comprando Yara, hemos elegido la “atmósfera” 
como enfoque, en los canales de comunicación no personal. Como explicado 
antes, Yara Iberian S.A debe comunicar los beneficios de ser parte de los 
consumidores “Yara”. 
Consecuencias organizativas: 
•  La plantilla: 
 - Contratación de nuevos empleados. Depende de la cantidad de ferías 
que va a hacer, puede ser necesario tener una persona más para hacerlo. 
 - Más ventas personales puede resultar en diferente cursos, y puede ser 
que no todos tiene tiempo a hacerlo. 
 - Los empleados tal vez no va a gustar que tiene que cambiar su manera 
de vender. 
•  Economica: 
 - Más gastos. Si Yara va a retirar cada vez que hay problemas con los 
baches, esto va a aumentar los gastos.  
 - Dar pequeño regalos como marketing escondido. Esto va a aumentar 
los gastos. También puede ser difícil encontrar buenos contratos con 
diferentes producentes.  
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Do’s and  don’ts 
•  Hacer:  
–  Saber lo que quiere buscar, antes de investigar por Internet 
–  Saber desde el primer contacto lo que es el motivo para la empresa de 
hacer el trabajo 
–  Comunicar mucho con la empresa 
–  Trabajar en un grupo todo el tiempo 
–  Enterar y entender lo que es la fuerza de cada persona en el grupo, 
esto hace el trabajo mejor 
–  No olvidar el problema de investigación! 
•  No hacer:  
–  No trabajar mucho sin saber exactamente lo que tiene que hacer 
–  No dividir tareas, hace todo junto  
